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Opinnäytetyö kuvaa kirjoittajan omaa polkua myyjäksi ja myynnin koulutusohjelman pariin. 
 
Johdannossa käydään tarkemmin pohjustusta sille, miksi aihe on valittu. Kirjoittaja on ollut 
kaksi vuotta opintovapaalla ja työn tavoitteena on ollut paikallaan olemisesta pois pääsy ja 
löytää suuntaa tulevaan uraan, että mitä se voisi olla.  
 
Teoriaosuuteen on valittu kaksi eri teemaa: myyntiprosessi ja huippumyyjän ominaisuudet. 
Nämä on valittu sen takia, että ne tukisivat kirjoittajan oppimista. Ominaisuuksista käsitel-
lään kuuntelemisen taitoa, asennetta ja ajankäyttöä, sillä koen ne tärkeimmiksi aihealu-
eiksi. 
 
Portfolio-osuudessa käsitellään kirjoittajan omaa polkua myyjäksi, nykytilannetta sekä 
mahdollisia tulevaisuuden suunnitelmia. Suunnitelmaan on myös laitettu kolme kirjoittajaa 
kiinnostavaa työskentelypaikkaa. 
 
Pohdinnassa käydään läpi, miten opinnäytetyön tekeminen on avannut ja luonut ajatuksia 
tulevaisuuden suhteen. Suunnitelman konkretisoimiseksi on luotu aikataulu kuvio, että ta-
voitteet menisivät paremmin käytäntöön. 
 
Työ on toteutettu aikavälillä helmikuu – maaliskuu 2020. 
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Mikäli yrityksessä ei ole myyntiä, ei ole yritystäkään. Siitä harvemmin puhutaan, mutta 
myynti on yksi yrityksen tärkeimmistä kulmakivistä, ellei jopa tärkein. 
Kun myyntiä on historian saatossa tehty, on huomattu, että eri menetelmin voi saavuttaa 
parempia myynnillisiä tuloksia. Tästä on muotoutunut myyntiprosessi, jota tarkastelemalla 
voidaan poimia ja erotella tietyt myynnin vaiheet. Kun nämä vaiheet käydään järjestyk-
sessä onnistuneesti läpi, on todennäköisempää saavuttaa miellyttävä lopputulos.  
 
Tämä opinnäytetyö kertoo kirjoittajan henkilökohtaisen matkan ja kehittymistarinan myyn-
nin parissa, johon hän on jäänyt totaalisen koukkuun. Teorian ymmärtäminen auttaa kir-
joittajan kehittymistä kohti ammattimaisempaa myyntiä ja myyntiuraa. 
 
Opinnäytetyö on portfoliotyönä tehty, joka sisältää teorian lisäksi kirjoittajan omaa tekstiä. 
Tarkoituksena on ollut peilata omaa historiaa ja löytää sitä kautta uutta suuntaa tulevai-
suuden uralle sitä kohti, josta saa energiaa. Työ ei saa tuntua vain työtä vaan sitä kohtaan 
tulee kirjoittajan mielestä oltava jonkinlainen palo. Tyytyväisyys lopettaa kehittymisen, 
minkälaisessa tilanteessa kirjoittaja on työurallansa tällä hetkellä. 
 
1.1 Tavoitteet ja rajaukset 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on luoda hahmotus omasta työurasta finanssialalla ja 
kehittymisestä myynnin parissa. Oman historian kautta havaita mahdollisia ideoita tulevai-
suuden työtehtäviin ja hahmotella kirjoittamisen avulla kiinnostuksen kohteita. 
Kehityssuunnitelma on reflektoitu sekä teorian että kirjoittajan omien tuotoksien pohjalta. 
Teoria pohjautuu useaan kirjallisuuden lähteeseen ja tuotokset ovat kirjoittajan laatimia 
tekstejä oman työuran alkamisen ja myyntityö koulutusohjelman aikana vuosina 2010 – 
2020. Kirjoittajan kehittymisprosessi jatkuu edelleen. 
 
Tarkoituksena on omaa historiaa muistellessa ja peilatessa päästä syvälle itseensä ja 
nähdä/ tunnistaa se, mikä kiinnostaa. Kun historiaansa on käynyt läpi, niin lukijakin voisi 
hyödyntää menetelmää löytääkseen omia taitoja ja ominaisuuksia, joita voi hyväksikäyttää 
tulevaisuudessa.  
 
Tämän opinnäytetyön teoreettinen osuus on rajattu kirjoittajan oman kehityksen kannalta 
tärkeimpiin osa-alueisiin. Tarkoituksena on oppia kirjoittamisen aikana lisää myyntiproses-





1.2 Opinnäytetyön rakenne 
Opinnäytetyön ensimmäinen osio käsittelee myyntiprosessia ja sen kulkua vaiheittain. 
Myyntiprosessiin on valittu tarkempaan tarkasteluun seitsemän eri osiota, jotka ovat kes-
keisimmät vaiheet. Toinen teoria osuus käsittelee huippumyyjän ominaisuuksia. Niistä on 
ottanut tarkempaan käsittelyyn kolme eri ominaisuutta, joita kirjoittaja pitää erityisen tär-
keänä. Niissä on varmasti myös jokaisella muullakin aina kehitettävää. 
 
Portfolio osio koostuu kolmesta osasta. Ensimmäinen osa kuvaa kirjoittajan kiinnostuksen 
heräämisestä myynnin parissa eli omaa urapolkua ennen myynnin opiskeluiden aloitta-
mista Haaga-Heliassa. Toinen osio kuvaa havaintoja ja aikaa opintojen parissa. Kolmas 
osa portfoliosta kertoo mahdollisista urasuuntautumisista ja uravalinnoista opintojen jäl-
keen. Jotta pystyisi haaveilemaan tulevaisuudesta, on pakko tietää, missä on tällä het-
kellä. 
 
Kuvio 1. Opinnäytetyön rakenne 






Myyntiprosessi kuvaa myyntitilanteen etenemistä myyjän ja asiakkaan välillä. Jokaista vai-
hetta kuvataan erikseen teorian pohjalta ja siinä kerrotaan mitä myyjän kannattaa eri 
myyntiprosessin vaiheissa tehdä. 
 
Rope (2009, 156) on kiteyttänyt myyntiprosessin b to b puolella 5-vaiheiseen jakoon. Ne 
ovat valmisteluvaihe, myyntikeskustelu, tarjousvaihe, kaupan päättäminen ja jälkihoito. 
Hän mainitsee, että ei ole suosinut kovinkaan usea vaiheista prosessia ja on makuasia, 
kuinka moniin eri vaiheisiin myyntiprosessi on tarkoituksenmukaista pilkkoa. Vaihejakoja 
on yleensä 4 – 8. 
Alanen, Mälkiä, Sell (2005, 69.) kertovat kirjassaan myyntiprosessin olevan 7-vaiheinen, 
johon kuuluvat: yhteydenotto, valmistautuminen, myyntikeskustelu, asiakkaan tilanteen 
kartoitus, argumentointi, päätöksen saaminen ja viimeisenä jatkotoimet ja jälkihoito. 
 
Myyntiprosessit jaetaan eri lähteissä useampiin osiin kuin toiset, kuitenkin perusrunko on 
idealtaan sama. Myyjän tulee hallita kaikki osuudet. Haluan tarkastella tähän seitsemää 
eri vaihetta. 
 












Kuvio 2. Myyntiprosessin vaiheet 
 
2.1 Valmistelu 
Ihan ensimmäisenä tulee ottaa selville millaiselle henkilölle tai yritykselle ollaan myy-
mässä. Kun tiedetään mitä tarpeita asiakkaalla on, tiedetään mitä ja miten hänelle kannat-
taa myydä. (Uusitalo, Hautamäki 2017) 
Kun tapaaminen on saatu tai sovittu asiakaskäynnistä, niin on todella tärkeää suunnitella 
neuvottelu etukäteen, jotta siitä saataisiin paras mahdollinen tulos irti. Myyntineuvotteluun 
kannattaa valmistautua tekemällä asiakkaasta asiakasanalyysi, asettamalla tavoite tapaa-
miselle, suunnitella myyntineuvottelun kulku sekä laittaa esittely- ja havaintomateriaalit 
kuntoon. (Vahvaselkä 2004, 148-150.) 
Ilman hyvää valmistelua myyntineuvottelu voi ajelehtia ja olla tyhjän päällä. Tässä teh-
dään se perusta ja minkä päälle rakennetaan osoitus, että myyjä on tehnyt kotiläksynsä ja 




Aloituksen suunnittelu on tärkeää varsinkin uusissa asiakaskohtaamisissa, koska tällöin 
myyjän on ensimmäisenä myytävä itsensä ja saavuttamaan asiakkaan luottamus. Ensivai-
kutelman luomisessa monesti ensimmäiset 30 sekuntia ovat ne tärkeimmät, koska tässä 
ajassa ollaan saatu jo jonkinlainen kuva itsestä luotua. (Vahvaselkä 2004, 153.) 
Myös Uusitalo ja Hautamäki (Uusitalo, Hautamäki 2017) mainitsevat ensimmäisten 30 se-
kunnin tärkeydestä. Ensivaikutelmassa he neuvovat hymyilemään, olemaan ystävällinen 
ja itsevarma, katsoa silmiin ja kätellä jämäkästi. Kannattaa olla rehellinen ja oma itsensä, 
sillä ihmisistä näkee suhteellisen helposti, jos joku teeskentelee. (Uusitalo, Hautamäki 
2017) 
Aloitukseen kuuluu muutamia toimenpiteitä, jotka yleensä edesauttavat mukavan ilmapii-
rin luomista sekä luottamusta. Tähän kuuluu jämäkkä kädenpuristus kättelyssä ja selkeä 
esittäytyminen. Ilmapiiri olisi hyvä saada rennoksi, niin alussa voi jutella arkisista asioista, 
kuten säästä tai yrityksen toimitiloista. Tämän jälkeen on hyvä kerrata tapaamisen lähtöti-
lanne, tarkoitus ja sopia ajankäytöstä. (Alanen, Mälkiä, Sell 2005, 78-79.) 
Kun alussa harrastaa pientä small talkia, niin se mahdollistaa tarkkailla hetken asiakasta. 
Tämä auttaa myyjää luomaan jonkinlaisen henkilökuvan vastapuolesta ja pystyy jatkossa 
vastaamaan paremmin hänen esittämiin kysymyksiin. (Uusitalo, Hautamäki 2017) 
 
2.3 Tarvekartoitus 
Rubanovitch ja Aalto (2007, 77) kertovat, että tarvekartoitus on myyntiprosessin tärkein 
vaihe, koska tällöin asiakas yritetään saada kiinnostumaan yrityksestä ja sen tarjoamista 
palveluista tai ratkaisusta. Tarkoitus on saada selville asiakkaan kokonaistarve yksittäisen 
tuotteen sijaan. On tärkeää ymmärtää, että tuotetta ei vielä tässä vaiheessa esitellä eikä 
esitellä sen tuomia hyötyjä. Tarvekartoituksessa annetaan asiakkaan puhua, kun myyjä 
kysyy kysymyksiä. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 77.) 
Kun kysymme kysymyksiä, niin on tärkeää kuunnella. Tämä osoittaa asiakkaan arvosta-
mista ja että olemme aidosti kiinnostuneita häntä kohtaan. On tärkeää myös kirjata muis-
tiin asioita, joita tulee esille sekä tarkistaa ja varmistaa tarvittaessa, että on ymmärtänyt 
asiakasta oikein. (Vahvaselkä 2004, 156.) 
Kuuntelutaito on kohtaamisen edellytys, mutta kun kysymme kysymyksiä, niin kartoittami-
nen tapahtuu avoimilla kysymyksillä, kuten mitä, minkälaisilla, miksi. Oikein asetetut kysy-
mykset aktivoivat asiakkaan mielen. Huono myyjä käyttää suljettuja kysymyksiä, joihin voi 
vastata helposti vain kyllä tai ei. Olennaista on selvittää asiakkaan tarve ja hakea siihen 




Tarvekartoitukseen on kehitetty erilaisia tekniikoita, että kuinka asiakkaan tarpeita voidaan 
lähteä selvittämään. Yksi tunnetuimmista on vuonna 1988 Neil Rachamin kehittämä SPIN-
malli, joka tulee englannin kielen sanoista Situation (tilanne), Problem (ongelma), Implica-
tion (seuraus) ja Need-Payoff (merkitys). Nämä kuvaavat kysymyksiä, joita myyjän kan-







Kuvio 3. SPIN-mallin kysymykset (Best Seller – competition materiaali 2020) 
 
Tilannekysymyksillä on tarkoitus löytää aihealueita, jossa asiakkaalla on tai voisi olla on-
gelmia. Näitä kysymyksiä ei tule kysyä kovin montaa, koska se saattaa turhauttaa ostajia. 
Ongelmakysymyksillä on tarkoitus selvittää missä asiakkaalla on ongelmia ratkottavaksi. 
Seurauskysymyksillä selvitetään, että onko löydetty ongelma kuinka vakava vai ei ja mitä 
seurauksia ongelmasta aiheutuu. Merkityskysymyksillä selvitetään, että mitä tapahtuisi, 
jos ongelman seuraukset katoaisivat. (Österlund 2016) 
 
2.4 Ratkaisun esittäminen 
Tässä vaiheessa on myyjän vuoro puhua. Ratkaisun esittäminen tapahtuu tarvekartoituk-
sen pohjalta ja myyjä esittelee niitä tuotteen tai palvelun piirteitä, jotka kiinnostivat asia-
kasta. Tuotteen ominaisuusluettelon sijaan tulee esitellä tuotteesta tulevat hyödyt asiak-
kaalle. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 98) 
Juhola mainitsee (Juhola 2015), että myyjän tulee kysymyksillään vedota asiakkaan älyyn 
ja tunteisiin, koska päätökset monesti tehdään lopulta tunnepohjalta. Näin ollen, tulee 
osata ottaa esille ne asiat, mitkä asiakasta huolestuttavat. (Helsingin Sanomat 2015) 
Koska on psykologisesti helpompaa siirtyä kalliimmasta tuotteesta halvempaan, kuin päin-
vastoin, niin huippumyyjän tulee aloittaa esittely laadukkaimmasta vaihtoehdosta. Kaikille 
on annettava mahdollisuus ostaa parasta ja myyjän tehtävä ei ole kyseenalaistaa, että 
onko asiakas arvokkaimpien tuotteiden arvoinen. Totta kai, maalaisjärkeä on käytettävä 
sen sijaan että tarjoaisi ylimitoitettua tuotetta tai palvelua. Luottamuksen syntyminen on 







Myyntikeskusteluun kuuluvat asiakkaan vastaväitteet. Tämän vuoksi mahdollisiin ostones-
teisiin on pitänyt jo varautua valmisteluvaiheessa ja suunnitella etukäteen muun muassa 
perusteluja vastaväitteisiin. (Rope 2009, 168) 
Asiakkaan esittämät vastaväitteet tulisi nähdä mahdollisuutena syventää myyjän ja asiak-
kaan välistä luottamusta. Näillä asiakas voi myös testata myyjää. Näin ollen kaikki vasta-
väitteet on käsiteltävä rauhallisesti ja tyynesti asiakasta keskeyttämättä. (Rubanovitsch, 
Aalto 2007, 117-118.) 
Juhola (Helsingin Sanomat 2015) on tällaisia hetkiä varten kehittänyt oman, niin sanotun 
”hankalien tilanteiden käsittelymallin”. Tällöin myyjän on yritettävä erottaa, onko asiakkaan 
kieltäytymisen syy todellinen vai vain keksitty, jossa on hyvät perustelut. Hän mainitsee 
myös, että myyjän on hyvä ymmärtää asiakkaan motivaatiota ja uskomuksia, joka vaatii 
ihmistuntemuksen kehittämistä. Hyvänä vinkkinä hän on maininnut kehonkielen, että jos 
asiakas puhuu yhtä ja kehonkieli viestii toista, niin hän luottaa kehon antamiin viesteihin. 
Kroppa ei osaa valehdella. (Helsingin Sanomat 2015) 
 
2.6 Kaupan päättäminen 
Kaupan päättäminen voi osoittautua melko vaikeaksi tai hankalaksi, jos myyntiprosessin 
alkuun ei ole panostettu. Tämä voi johtua siitä, että myyjä kokee pelkäävänsä kysymistä 
tai torjutuksi tulemista tai että se päätöksen kysyminen tuntuu asiakkaalta epämiellyttä-
vältä. Tämän vuoksi alku on tärkeä ja siihen tulee panostaa, että kaupan päättäminen tun-
tuisi vaivattomalta (Rubanovitsch, Aalto 2007, 120.) 
Myyjän on tavoitteellisesti ryhdyttävä päättämään kauppaa ja tähän on pyrittävä valitse-
maan tilanteeseen sopiva tyyli. Sen voi päättää esimerkiksi suoralla kysymyksellä tai toi-
mintatekniikalla, jossa asiakkaalle annetaan erikoislupaus tai annetaan hänen kokeilla 
tuotetta. Myös vaihtoehtotekniikkaa voi käyttää, jossa asiakas saa valita kahdesta eri vaih-
toehdosta mieluisimman. (Vahvaselkä 2004, 170.) 
Toki myyjän tulee myös huomata, mikäli yhteistyössä ei ole järkeä ja viheltää peli poikki 
sen sijaan, että itsekkäästi jatkaisi myymistä. Se voi tuntua hankalalta myyjän kannalta, 
mutta on pyrittävä ajattelemaan isompaa kuvaa, sillä se tekee hyvää brändin rakentamista 
ajatellen. Sana asiantuntevasta ja rehellisestä myyjästä voi kiiriä muille potentiaalisille asi-
akkaille. (Uusitalo, Hautamäki 2017) 
 
2.7 Jälkihoito 
Tätä vaihetta voidaan kutsua myös asiakastyytyväisyyden varmistusvaiheeksi. Tähän 
kuuluu kaksi osiota, jotka ovat toimituksen toimivuuden varmistaminen ja asiakkaan 
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kokeman asiakashoidon huomioon ottaminen. Kyseessä on asiakassuhdetyön alkaminen 
ja myyjän tavoitteena on seuraavan kaupan saaminen, mutta myös asiakaspito. (Rope 
2009, 178) 
Jos kaikki on sujunut hyvin, niin on jo siinä vaiheessa hyvä sopia, että milloin tapaa uu-
destaan ja mistä silloin tullaan keskustelemaan. Näin syntyy jatkuvuuden ja yhteistyön 






3 Huippumyyjän ominaisuudet 
Huippumyyjältä edellytetään myyntiprosessin kokonaisvaltaista hallintaa. Hänen tulee hal-
lita oman yrityksensä tuotteiden lisäksi myös kilpailijan tuotteet ja palvelut, kuten myös tar-
peiden kartoittaminen.  Lisäksi hänen on oltava ymmärrettävä, vakuuttava, ystävällinen 
kohtelias ja oma-aloitteinen. Keskivertomyyjä voidaan peitota jo sillä, ettei anna omien en-
nakkoluulojensa ohjata myyntityötä eikä päästä sammakoita suustaan. Huippumyyjä on 
ylpeä ammatistaan ja suhtautuu myönteisesti myytäviin tuotteisiinsa tai palveluihin, asiak-
kaisiin ja ylipäätänsä myyntityöhön. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 18-19.) 
Huippumyyjäksi on myös mahdollista päästä toistamalla niin sanottuja perusasioita, seu-
raamalla toisen huippumyyjän työskentelyä ja toimintaa sekä valmentautumalla. (Rummu-
kainen 2015, 11.)  
Uusitalo & Hautamäki sanovat, että hyväksi myyjäksi opiskellaan eikä siihen synnytä, niin 
kuin monesti sanotaan. Myyntityötä voi opiskella nykyään ammattikorkeakouluissa. (Uusi-
talo, Hautamäki 2017) 
Juhola mainitsee, että myyminen on maailman helpoin ammatti. Monesti ihmiset haluavat 
tai ainakin tekevät siitä monimutkaista näyttämällä osaamistaan ja tietämystään ja jopa 
hienoja tutkintoja. Hänen mielestään siinä hukkuu se ydin, joka pitäisi olla yksinkertaisesti 
vain inhimillisyys. Kyky huomioida ihmisiä, kysymisen ja kuuntelemisen taito, yhteyden 
avaaminen toistensa välillä. Ammattiylpeys. (Helsingin Sanomat 2015) 
 
Kirjoittaja on koonnut tarkempaan tarkasteluun kolme erilaista teemaa, mitkä kokee itse 
erityisen tärkeiksi. 
 
3.1 Kuuntelemisen taito 
Myyjän tärkeimpiin ominaisuuksiin voidaan lukea kyky olla hiljaa ja kuunnella muita. Se, 
että hän ei vain kuule, vaan myös kuuntelee, on osoitettava asiakkaalle esimerkiksi ilmai-
semalla asiakkaan kommentin perään ”aivan” tai ”ymmärrän”. Kuuntelemalla asiakasta 
mahdollisimman paljon, myyjä löytää tarvitsemansa myyntiargumentit kaupan päättämis-
vaiheessa. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 87.) 
Ollakseen asiakaslähtöinen, myyjä tarvitsee kuuntelutaitoja. (Vahvaselkä 2004, 18.)  
Helsingin Sanomien artikkelissa 2015 haastateltavana toiminut huippumyyjä Huhta kertoo, 
että myyjän tärkein tehtävä on saada asiakas puhumaan, niin silloin on kuunneltava. Kun 
myyjä osaa kysyä relevantteja kysymyksiä asiakkaan haasteista ja mahdollisuuksista, niin 
siinä syntyy aito tilanne ja innostus, jolloin asiakas voi jo odottaa myyjän tarjoavan vas-
taukseksi lääkettään. (Helsingin Sanomat 2015) 
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Vuorio (2008, 66.) on listannut kirjassaan muutamia hyvän kuuntelijan ominaisuuksia, ku-
ten rivien välistä lukemisen taidon, arvostelukyvyn, keskittyminen sanoman vastaanotta-
miseen ja taidon ymmärtää asiakkaan erilaisia näkökulmia.  
 
3.2 Asenne 
Vuorio (2011, 11-13.) kuvaa, että myyntityössä kaikki on asenteesta kiinni. Myyjällä pitää 
olla onnistumisen halu kauppojen tekemiseen, muuten kauppoja ei synny. Hän sanoo 
asenteen olevan suhtautumistapa, joka ohjaa myyjän toimintaa ja vaikuttaa lopputulok-
seen. Suhtautuminen koskee muun muassa torjutuksi tulemista, vastoinkäymisiä ja erilai-
siin- sekä eri kokoisiin asiakkaisiin suhtautumista. Ainoa mahdollinen suhtautumistapa 
myyntityössä on itsensä kehittäminen jatkuvasti, koska tämän päivän taidoilla ei pärjätä 
huomisen kilpailussa. (Vuorio 2011, 11-13.) 
Rubanovitsch & Aalto (2007, 44-45.) mainitsevat, että jokaiseen asiakaskohtaamiseen on 
lähdettävä myynti mielessä. Myynti asenteen omaksumisella on myyjän kannalta suuri 
merkitys ja se vaikuttaa menestymiseen. Myyjän onkin asetettava jokaiseen asiakaskoh-
taamiseen selkeät myyntitavoitteet ja ymmärtää myyntiprosessi, jota noudattaa. (Ru-
banovitsch, Aalto 2007, 44-45.) 
Menestyvän myyjän yksi tunnuspiirteistä on positiivinen ja myönteinen ajattelu. Tiukoissa-
kin tilanteissa on osattava ajatella myönteisesti. Myönteisen ajattelun estona toimivat 
muun muassa tavoitteiden puuttuminen, onnistumisen tai epäonnistumisen pelko sekä 
liian suuret vaatimukset itseään kohtaan. Myönteisellä ajattelulla myyjä pystyy vaikutta-
maan asiakkaaseen luomalla myönteisen keskusteluilmapiirin, jolloin ostotapahtumasta 
saadaan parempi kokemus. (Vahvaselkä 2004, 195-196.) 
Juhola mainitsee, että myyminen ei ole työ vaan se on elämänasenne. Hänen mielestään 
myyjän tulee uskaltaa sanoa olevansa myyjä, vaikka usein käyntikorteissa myyjillä lukee-
kin erilaisia titteleitä, kuten Key Account Manager. (Helsingin Sanomat 2015) 
 
3.3 Ajankäyttö 
Huippumyyjien tuloksissa näkyy, että he tietävät mihin he käyttävät aikaansa, nimittäin töi-
den tekoon. He suunnittelevat aikataulunsa, valmistautuvat parhaansa mukaan tarvitta-
vien materiaalien kanssa sekä keskittyy siihen mitä on tekemässä. He siis käyttävät ai-
kansa kauppojen tekemiseen ja tapaamisten sopimiseen, eivätkä hoida työajallansa omia 







4 Teorian yhteenveto 
Teoria osuus on jaettu kahteen eri osioon, joita molempia huippumyyjä tarvitsee onnistu-
akseen. Ensimmäisenä on keskitytty myyntiprosessiin ja toisessa huippumyyjien ominai-
suuksiin. 
 
Valitsin teorian aiheet oman mielenkiintoni pohjalta ajatellen omaa oppimistani ja sitä, 
minne suuntaan haluan jatkossa mennä sekä päästä. Haluan näissä kaikissa aiheissa 
tulla vieläkin paremmaksi.  
Ymmärrän sen, että myyntitilanteet eivät lähes koskaan ole samanlaisia, jonka takia kan-
nattaa olla omalla persoonalla tilanteessa mukana, aitous näkyy. Tämän vuoksi vaiheet 
myyntiprosessissa saattaa hieman muuttua, mutta jos sillä saadaan tilanteeseen rento ja 
mukava ilmapiiri, niin jo sillä voidaan päästä pitkälle. Kuitenkin, myyntiprosessin kautta on 
helppo ja järkevää rakentaa omaa myynnillistä uraa. 
 




























5 Portfolio ja kehityssuunnitelma – oma tarina 
Tässä kappaleessa käyn läpi omaa polkuani myyjänä ja myynnin parissa. Aloitan siitä, jol-
loin kiinnostukseni myyntiä kohtaan syntyi, mutta ennen sitä käyn läpi opinnäytetyön port-
folio-osuuden toteutuksen, riskienhallinnan ja aikataulun. 
Tulen käymään läpi nykytilannetta ja mahdollisia tulevaisuuden skenaarioita analysoiden 
muutamia eri vaihtoehtoja. 
 
5.1 Portfolion toteutus ja aikataulu 
Olen jo pitkään ollut kiinnostunut myynnistä. Omassa työssäni pankissa myynnin osuus 
vain heikkeni, joten lähdin opintovapaalle sen sijaan opiskelemaan sitä. Näin ajattelin saa-
vani parin vuoden tauon työntekoon, verkostoitua ja miettiä jatkotoimenpiteitä urani suh-
teen tai jos aiempi työkuvani tulisi takaisin, voisin hyvinkin palata. Pari vuotta on mennyt ja 
muutosta työkuvassani ei ole enkä ole löytänyt mitään muuta uudempaa suuntaa uralleni. 
Töihin minun tulee palata kesällä, jolloin opintovapaani loppuu. 
Tämän vuoksi halusin tehdä portfoliotyön, jossa käyn omaa polkuani läpi myynnin parissa, 
muistella niin sanotusti vanhoja hyviä aikoja ja saada sitä kautta potkua myyntiuralle aja-
tellen avoimesti uusia mahdollisuuksia.  
 
Tavoitteenani oli tehdä työ mahdollisimman nopeasti pois alta. Halusin keskittyä siihen 
kerralla kunnolla enkä tehdä sitä vain silloin tällöin, ettei projekti veny pitkäksi. Lisäksi 
kaikki kirjoittelu on paremmin muistissa, kun keskittyy kerralla eikä aihe muutu liialti ajan 
saatossa. Helmikuussa palattuani joululomilta ja töistä kouluun sain aiheen keksittyä opet-
tajan hienoisella avustuksella melko kevyesti. Sen jälkeen alkoi suunnittelu ja hetkeä myö-
hemmin onnekseni hiihtoloma. En ollut silloin töissä vaan sain keskittyä kaikki päivät opin-
näytetyön työstämiseen. Työstäminen jatkui maaliskuuhun, jonka aikana sain työn val-
miiksi. 
 
5.2 Kehittyminen myyjänä peilaten omaa historiaa 
Seuraavaksi kerron oman urapolkuni ja siinä tuomat oppini. 
 
5.2.1 2010 – Suomen Liikemiesten Kauppaopiston kautta pankkiin 
Pääsin merkonomi opintojeni kautta Hakaniemen Nordea pankkiin töihin tekemään työ-
harjoittelun viideksi kuukaudeksi ja siitä jatkona kesätyöntekijäksi. Kokonaisuudessaan 
kesto oli yhdeksän kuukautta. Tuona aikana teimme muun muassa rahan nostoa ja tallet-
tamista, korttiin liittyviä asioita sekä avasimme määräaikaistalletustilejä ja säästötilejä. 
Kollegan kanssa kilpailtiin, siitä kumpi saa niitä päivän aikana enemmän myytyä. Muita 
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säästämis- tai sijoitustuotteita ei siltä asiakaspalvelutiskiltä voinutkaan myydä, vaan ne 
hoitivat sitten muut henkilöt. 
Tämä oli se, jos voi sanoa ensimmäinen kunnon muisto myyntialasta. Muistan vielä ne fii-
likset kuin sain myytyä jotain, varsinkin sen kerran, kun se tapahtui englannin kielellä. On-
nistumisen tunteet ja hyvä palaute kasvattivat ”ruokahaluani”. Tällöin jäin myyntityöhön 
koukkuun.  
 
Olen aina pitänyt matkustamisesta. Valmistumiseni jälkeen SLKsta, tein sitä melko aktiivi-
sesti ja pankissa olin kesällä kesätöissä. 2011 olin Jumbossa, Vantaan seudun paras ke-
sämyyjä. Silloin kesäkilpailuun laskettiin mukaan muun muassa erilaisia tili- ja korttisopi-
muksia, muistaakseni jotain rahastomyyntejä myös. 2012 asuin Saksan Berliinissä ja tein 
siellä kahta eri työtä, kunnes pankista soitettiin keväällä. He olivat pyytäneet saksalaista 
numeroani isältäni ja tiedustelivat kiinnostustani palata Suomeen töihin ja toimia Nordean 
Private Bankingissä (pankin varakkaimmille asiakkaille suunnattu yksikkö) Sijoitusassis-
tenttina. Suostuin.  
Mietin silloin, että minun on ollut pakko tehdä jotain oikein ollessani aikaisempina vuosina 
ahkera työntekijä, jolla on ollut motivaatio ja myynnit kunnossa, että pankista tehdään tuol-
lainen ponnistus saadakseen minut sinne takaisin töihin. Siitä tuli erityisen hyvä mieli ja 
itsevarmempi olo finanssialaa kohtaan, että tämä saattaa olla minua varten. Lisäksi tämä 
antoi suunnattoman ison motivaatiopiikin opiskella alaa lisää. 
 
5.2.2 2012 – Vauraus Suomi Oy 
Työni pankissa oli Helsingin keskustassa Stockmannia vastapäätä paraatipaikalla keskus-
kadulla. Oli mahtavaa olla siellä. Töissä ollessani kuitenkin havahduin, että pelkkä back 
office työ ei ole minua varten ja että haluan olla asiakkaiden, sekä myynnin kanssa teke-
misissä. Näin ollen lähdin syksyllä neljän kuukauden jälkeen Sijoitusasiamieheksi Vauraus 
Suomi Oy:lle, jonka toimisto sijaitsi kulman takana Aleksanterinkadulla, sekin Stockman-
nia vastapäätä. Yhtiö oli vastikään perustettu ja tuotteina sellaisia tuotteita, joita Suo-
messa ei ollut aikaisemmin myyty, jonka lisäksi ne olivat sijoitustuotteista kaikkein riski-
simpiä. Normaaleilla ihmisillä oli nyt mahdollisuus tulla niin sanotuiksi bisnesenkeleiksi tai 
enkelisijoittajiksi eli sijoittaa varojansa listaamattomiin kasvuyrityksiin. Aiemmin tämän kal-
tainen mahdollisuus oli vain instituutioilla tai sitten varakkaimmilla henkilöillä. Oli siis aika-
moinen paketti, josta lähdettiin liikkeelle ottaen huomioon myös, että palkkaus oli pelkkä 
provisio. Olimme myös jokainen sijoitusasiamies hyväksynyt sen, että osa meidän ”pal-
kasta” maksettaisiin yrityksien osakkeissa siinä suhteessa, mitä kukin oli saanut kyseitä 




Aiemman työkokemukseni perusteella kuitenkin tiedostin, että olen valmis tekemään pit-
kää päivää ja paljon hommia onnistuakseni. Asenne on kunnossa ja minulle oli kertynyt 
jonkin verran säästöjä pärjätäkseni aloittelevan yrittäjän kuolemanlaaksosta (joskin sen 
olisi oltava lyhyt). 
Tulostimme julkisista tiedoista eri osakkeiden omistajien listoja, joita lähdimme soittamaan 
läpi. Heillä kun on osakesijoituksia, niin varmaan heillä on myös kiinnostusta sijoittami-
sesta noin ylipäänsä. Huomasimme kuitenkin, että melkoisen monta kylmäsoittoa sai 
tehdä ennen kuin kalenterit alkoivat täyttyä. Samaan aikaan saimme myös käyttöömme 
toisen konttorin, kattohuoneiston Bulevardilta. Se kuulostaa paljon paremmalta mitä se oi-
keasti oli, sillä se näytti lähinnä isolta ullakolta, johon oli rakennettu erillisiä huoneita. Yri-
tys kuitenkin halusi lähteä heti laajentamaan toimintaansa Helsingissä, kuten myös 
muissa maakunnissa. 
Jonkin verran kauppaa alkoi tippumaan, mikä tässä tilanteessa nosti mieltä todella suu-
resti. Kävi todeksi, että konsepti toimii. 
 
5.2.3 2014 – Danske Bank 
Vaikka hommia tehtiin paljon arkipäivinä, lanseerasimme myös lauantai aukioloajat bruns-
silla, jonka tavoitteena oli kutsua asiakkaita, jotka eivät viikolla päässeet. Tämä ei kuiten-
kaan osoittautunut menestykseksi. Taloudellinen stressi alkoi painamaan mieltä ja varsin-
kin Suomen kesä, jolloin ihmiset ovat mökillä tai lomalla muualla, oli todella raskas talou-
dellisesti. Myynti sakkasi, jonka vuoksi jouduin ottamaan satunnaisia keikkatöitä varastolta 
pärjätäkseni. Tämä oli lopun alkua, keskittyminen ei ollut enää 100% sijoitusasiamiehen 
tittelissä, joten aloin katsomaan muita täyspäiväisiä työpaikkoja.  
 
Danske Bankiin siirtyminen oli melkoinen helpotus, mutta kuitenkin vaikea, koska jätin sel-
laisen pestin ja yhtiön, jota olin ollut rakentamassa ja kehittämässä alusta asti. Aika Vau-
raudella kasvatti luonnettani suuresti myyntiä kohtaan. Tuli opittua valtavasti finanssimaa-
ilmasta työn kautta eikä pelkästään kirjoista. Se myös pisti oikeasti tekemään ja kehitty-
mään työssäni sekä opettelemaan kunnolla oman aikataulun priorisoimista. Todella hyvä 
oppikoulu ja juuri tämän takia olen hyvin kiitollinen omasta ajastani siellä. 
 
Danskessa minulla oli pohjapalkka ja provisio (toki, siinä oli provisiokatto). Motivaatio oli 
taas huipussaan oppia uutta ja tehdä myyntiä. Ja se myynti osoittautuikin melko helpoksi, 
sillä näin asiakkaiden varallisuuden suoraan koneelta, jonka vuoksi oli suhteellisen help-
poa ehdotella eri ratkaisuja asiakkaiden tarpeisiin. Provisioni osuivat maksimiin lähes joka 
kuukausi ja olin Sijoituslinjan parhaimpia myyjiä kuukaudesta toiseen eri mittareilla mitat-
tuna (myynti euroissa, tapaamiset, asiakastyytyväisyys, aktiivisuus jne.). Pääsinkin 
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vuonna 2016 pankin tarjoamalle palkintoretkelle Saksan Muncheniin kiitoksena vuoden 
2015 työstäni. Matka oli viimeinen, joka järjestettiin, johtuen uudesta EUn lainsäädännöstä 
sijoittamiseen ja sen palkitsemiseen liittyen. 
Sijoituslinjalla oli (ja on vieläkin) kaksi eri tiimiä, joista molempiin kuului noin 15 henkilöä. 
Meillä oli erilaisia leikkimielisiä kilpailuja, joista oli mahdollista voittaa tiimipalkintoja. Poik-
keuksetta minun tiimini voitti ne, jossa minulla oli vahva vaikutus lopputulokseen myynneil-
läni. Nämäkin kilpailut lopetettiin lakimuutoksen tultua. Hetkeä myöhemmin lopetettiin 
myös provisiopalkkaus.  
 
 
Kuvio 6. Opit urani eri vaiheissa 
 
5.3 Nykytilanne 
5.3.1 2018 – Haaga-Helia, Myynnin koulutusohjelma 
Provisiopalkkauksen jälkeen huomasin motivaationi laskeneen. Sain tehdä tapaamisia ja 
myyntiä, mutta se ei tuntunut enää samalta. Aikaisemmin oli hyvin peräänantamaton, mie-
tin tapaamisiani ja myynninpaikkoja, mutta enää sitä ei samalla tapaa ollut. 
Sijoituslinjalle lanseerattiin Tiimi10, joka toimii esimiesten oikeana kätenä hoitaen erinäisiä 
tehtäviä, joita he eivät ehtineet tai pystyneet priorisoimaan omaan tekemiseen. Siitä pai-
kasta sai pienen kuukausikorvauksen ja tarkoitus oli, että se on kiertävä paikka kuusi kuu-
kautta kerrallaan. Sain kyseisen roolin. 
Rooli oli mukavaa vaihtelua, mutta ei se myyntiä voittanut. En saa siitä samanlaisia mieli-
hyvän tuntemuksia kuin myynnin saattamisesta maaliin. Motivaationi laski edelleen ja ajat-
telin hakea muita paikkoja tai menisin kouluun. Kesällä 2017 minut valittiin myynnin koulu-
tusohjelmaan Haaga-Heliaan, mutta sivuutin sen hetkeksi, koska kuulin, että Private Ban-
king osastolla tulisi muutoksia syksyn mittaa ja siellä haettaisiin uusia työntekijöitä. Olin 
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haastattelussa ja kaikki näytti hyvältä uuden työn suhteen, mutta sitten tuli yt-neuvottelut 
ja rekrytointikiellot. Tiedon kuultuani päätös aloittaa koulu tammikuussa 2018 syntyi nope-
asti. 
 
Kaksi vuotta koulun aloittamisesta on kulunut, mutta mitään selkeämpää suuntaa omalle 
myynnilliselle uralle ei vielä ole selkeytynyt. Tauko töistä on tehnyt hyvää ja olen nauttinut 
niin sanotusta omasta ajastani ja on ollut mukava huomata verkostojeni laajentuneen kou-
lun myötä. Sitä ei aina tiedä mihin se tulevaisuudessa voi johtaa. Opinnäytetyön valmistut-
tua on aika alkaa etsiä uusia työmahdollisuuksia. 
 
5.3.2 Koulun verkostot ja sen tarjoamat mahdollisuudet 
Olen huomannut, vaikka aluksi epäilin kovasti, että koululla on melko hyvät yhteydet työ-
elämään. Tunneilla on käynyt jonkun verran yritysesittelijöitä kertomassa omasta yrityk-
sestään, kuten luokkana olemme myös käyneet yritysvierailuilla tutustumassa. Molemmin 
puolin on haluttu kertoa avoimesti mahdollisuuksista ja työnkuvista. Hyvä esimerkki on 
myös ollut myös pakollinen kurssimme 21 päivää yritysmyynnissä, jonka jälkeen moni 
luokkalaiseni on jäänyt kyseiseen firmaan osa-aikaiseksi töihin harjoittelun jälkeen. Tämä 
on ollut mitä mainiointa kaikin puolin. Tässä haluan vielä mainita sen, että saimme valita 
yritykset, joihin menemme, noin 20 eri vaihtoehdosta ilman, että mitään haastatteluja teh-
dään. Melko pienellä vaivalla työpaikka, ei huono.  
Yritysmyyntikurssin lisäksi Myyntityön koulutusohjelmassa on kolme erilaista työharjoitte-
lua, joista yksi asiakaspalvelussa, yksi puhelintyössä ja yksi yritysmyynnin parissa. Kun 
nämä kaikki on läpikäyty ja jos ne on käyty eri yrityksissä, niin se antaa jo melko laajan 
näkemyksen erilaisista toimintatavoista eri yrityksissä puhumattakaan kokemuksen saami-
sesta työelämässä. 
 
Pakollisten kurssien lisäksi koulun aulassa on järjestetty tilaisuuksia, kuten Duuniin.net, 
jossa yritykset tulevat kertomaan itsestänsä enemmän ja mainostamaan esimerkiksi ke-
väisin kesätyöpaikkojansa. Tämä on aiheuttanut kovaa hulinaa aulassa niin kuin pitääkin.  
 
Vapaaehtoisena kurssina on Best Seller- competition, jossa myydään jonkun yrityksen 
tuotetta sen yrityksen edustajana jollekin, tietyn yrityksen ostajalle. Tarkoituksena on 
käydä myyntiprosessi läpi kaupan päättämiseen asti 20 minuutissa. Myyntivedot nauhoite-
taan ja pisteytetään tietyn kaavanmukaisesti tuomarien johdolla, jotka ovat saapuneet eri 
yrityksistä. Tämä on todella hyvää harjoitusta, jonka vuoksi halusin osallistua kurssille. 
Olin ensimmäisenä vuotena kuvaamassa kilpailua ja ainakin silloin tuomarit eli eri yrityk-





Työharjoitteluissa ja koulun järjestämissä tilaisuuksissa, kuten Duuniin.net, on ollut minulle 
se haaste, että monesti työtehtäviä kuunnellessani, ne ovat olleet niin sanottua sisäänheit-
tokamaa, joissa saadaan se ensimmäinen askel uralla omaan suuntautumiseen liittyen. 
Itse kun olen ottanut jo sen askeleen ja ollut työelämässä sen kahdeksan vuotta, niin omat 
tarpeeni ja haluni ovat muualla. Tai ainakin olen kokenut näin. Tämä on kuitenkin minun 
ongelmani ja en varmasti olekaan se pääkohderyhmä mitä näillä haetaan. Toki, voisin 
aloittaa alusta, mutta en usko, että minusta on siihen. Best Seller- competition toimii mu-
kavana lisämausteena, jossa on potentiaalia työpaikkojen suhteen ja onhan siinä myös 
tuo kilpailullinen tilanne, josta pidän. LIITE 
 
5.3.3 DiSC  
DISC-testi on työkalu, jota käytetään esimerkiksi puheviestinnän ja itsetuntemuksen kehit-
tämiseen. Se edesauttaa ymmärtämään ihmisten tapoja vuorovaikutustilanteissa. Tutki-
mukset ovat osoittaneet, että ihmiset voidaan jakaa neljään eri käytöstyyppiin. Nämä käy-
töstyypit kuvataan nelikentässä eri väreissä; Punainen (D) hallitseva, keltainen (i) vaikut-
tava, vihreä (S) vakaa, sininen (C) tunnontarkka. Ihminen voi kuulua näistä käyttäytymis-
tyypeistä yhdestä kolmeen. LIITE 
 
Myynnin koulutusohjelmaan sisältyvällä kurssilla meillä oli mahdollisuus tehdä DiSC-pro-
fiili itsestämme. Profiilimallini on Di eli siihen kuuluu hallitseva ja vaikuttava. Raportissa 
mainitaan ensimmäisenä, että olen hyvin aktiivinen ja patistan itseäni saavuttamaan kun-
nianhimoisia tavoitteita. LIITE 
 
Luettuani raporttia pidemmälle, pystyn samaistumaan siihen täysin. Olen aina ollut ja olen 
vieläkin hyvin tuloskeskeinen, jonka takia harrastukseni ovat olleet hyvin tuloskeskeisiä, 
mitattavia paremmuudesta muihin nähden. Jos olen jotain halunnut, niin olen vimmatusti 
yrittänyt löytää tietä sinne. Tämän vuoksi on ollut hyvä olla avoin ja luoda verkostoja ym-
pärille eri tahoilta, koska koskaan ei tiedä pystyisikö joku auttamaan tai pystyisinkö itse 
kenties auttamaan häntä pääsemään eteenpäin omien tavoitteidensa kanssa. Olen 
yleensä aika nopeasti innostuva ja energinen tekemään asioita, jonka vuoksi turhaudun 
monesti käytäntöihin tai töissä johonkin jatkuvaan raportointiin.  
 
Tämän analyysin tarkkuus hämmästytti, koska koen asian olevan juuri näin kuin siinä sa-
notaan. Tämä auttoi minua ymmärtämään enemmän itsestäni, sillä nyt se on puettu sa-
noiksi, vähän niin kuin, että diagnoosi olisi annettu ja voin palata siihen haluttuani. Se 
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antoi myös linjoja muihin ihmisiin ja nyt ymmärrän sekä osaan heijastaa esimerkiksi oman 
perheeni käyttäytymistyylejä paremmin. Ne kun ovat erilaisia kuin itsellä. 
 
5.3.4 CxO Vaikutusvoima 5.0 
Olin mukana CxO Professional järjestämässä päiväkoulutuksessa, jossa käytiin läpi esiin-
tymistaitoja ja karismaa. Tätä päivää varten tuli kysellä viideltä tutultani, josko he pystyisi-
vät anonyymisti vastaamaan kyselyyn, joka koskee minua. Vastasin itse myös kyselyyn ja 
näitä vastauksia sitten vertailtiin keskenään. Sitä verrattiin myös kaikkien ihmisten kanssa, 
jotka ovat kyselyn tehneet saadakseni keskiarvon. (LIITE) 
Tuosta päivästä ja itse kyselystä en ihan hirveästi oppinut mitään tai ainakin muistan sen, 
että olin hieman pettynyt, koska odotin saavani enemmän. 
 
5.4 Tulevaisuuden suunnitelma 
Opinnäytetyötä kirjoittaessa on muistunut tosi paljon hyviä kokemuksia ja muistoja myyn-
tiin liittyen mieleen. Tämän johdosta olen alkanut hieman aktivoitumaan työnhaussa ja nii-
den tutkimisessa. Olen laittanut LinkedIn profiilini ja CVni kuntoon koulun työ- ja uraohjaa-
jan Timo Lampikosken kanssa. Soitin Danske Bankin Private Banking osaston rekrytointi-
vastaavalle kysyäkseni kuulumisia ja suunnitelmia sieltä. Olen saanut kontaktieni kautta 
luotua työhaastattelun Oma Säästöpankin Helsingin konttorin- ja aluejohtajan kanssa. He 
etsivät niin sanotussa hiljaisessa haussa Sijoituspuolen osaajaa pankkiinsa. Nämä ovat 
hienoja ensimmäisiä askeleita kohti tavoitetta, uutta työpaikkaa. Kävin myös keskustele-
massa Alexandria pankkiiriliikkeessä heidän toiminnastaan ja tuotteistaan.  
 
Ominaisuuksiltani olen hyvin nopeasti syttyvä ja tekevä, haluan saada aikaiseksi, jonka 
takia pidemmät projektit, jotka kestävät vuosia, eivät kiinnosta. En pysty keskittymään ja 
olemaan aloillani. Haluan saada ja nähdä tuloksia omasta toiminnastani ainakin kuukau-
sittain. Haluan olla hyvä, ellen paras siinä mitä teen sekä valmis tekemään normaalia pi-
dempää päivää saavuttaakseni tavoitteeni. Haluan olla asiakkaiden ja myynnin kanssa te-
kemisissä, jonka vuoksi, en ainakaan vielä koe, että haluaisin esimieheksi ryhtyä. Aina-
kaan sellaiseksi, joka ei käy asiakkaissa ja myy. 
 
Koen, että haluan olla finanssimaailmassa mukana auttamassa ihmisiä parempaan talou-
delliseen tilanteeseen, on se sitten päivätyöni puolesta tai ei. Suomessa on kuitenkin noin 
400 000 maksuhäiriöistä henkilöä, niin tarvetta talousopetukselle ja sen eteenpäin viemi-





Mahdollisia tulevia työpaikkoja ja niiden spekulointia. 
 
Alexandria Pankkiiriliikkeen sijoitusneuvoja: 
Hieman ehkä negatiivinen maine rahoitusalalla, johtuen aggressiivisesta myyntitavasta, 
jota jotkut työntekijät ovat tehneet. Kylmäsoittelua ainakin aluksi, jotta näyttää talolle, että 
on halukas tekemään töitä. Tämä on Vauraus Suomi ajalta minulle jo tuttua. Asiamiehenä 
toimiminen ja provisiopalkkaus houkuttaisi, sillä siinä maksetaan talolle tehdyn tuloksen 
mukaan. Ottaa aikansa, kun tutustuu uusiin sijoitustuotteisiin ja talon tapoihin. Miten 
kauan menee ennen kuin myynti alkaa sujua? Entä miten stressinsietokykyni tällä kertaa 
sujuisi?   
 
Oma Säästöpankin sijoitusneuvoja: 
Helsingissä uusi pankki, hieman yli vuoden vanha. Sijoituspuolta ei ole tehty tähän men-
nessä Helsingissä lainkaan, joten työnsarkaa riittää, että asiakkaille tuodaan esiin, että 
pankissa löytyy myös sijoituspuolen palveluita. Luultavasti pankin omien asiakkaiden kon-
taktoimista ja kartoittamista sijoitustapaamiseen ja samalla palveluiden laajentamiseen. 
Suhteellisen hyvä maineinen pankki, mutta todella pieni. Kuukausipalkkaus, joka luulta-
vasti pienempi, joka minulla on nyt Danskella. Alkaisiko muutaman kuherruskuukauden 
jälkeen motivaationi laskea, koska ei provisiomallia lainkaan? Vai onko talon bonusmalli 
sellainen, että se pitää mielenkiinnon yllä? Uran kannalta titteli pysyisi samana, mutta 
työnkuva muuttuisi enemmän myynnillisempään sekä uusasiakashankintaan keskitty-
väksi. 
 
Suomen Asuntoneuvojien myyjä: 
Tarjoavat sijoittajaringissään oleville asiakkaillensa sijoitusasuntoja. He rakentavat itse 
kohteensa tai sitten ostavat käytettyjä kerrostaloja, jotka jälleenmyyvät eteenpäin sijoitta-
jille yksittäisinä asuntoina. Ovat kasvaneet valtavasti viime vuosina. Kuukausipalkkaus ja 
luultavasti provisiopalkkaus myynneistä. Olen ollut kiinnostunut asuntosijoittamisesta jo 
pitkään ja hankkinutkin sijoitusasuntoja. Tätä kautta saisin luotua verkostoja enemmän 
asuntosijoittajiin ja oppisi valtavasti siinä sivussa jo alalla pidempään toimineilta. Tässä ta-
pauksessa tulee esille se, että jaksaisinko tehdä tätä työtä vielä viiden vuoden päästä vai 
olisiko tämä sellainen välietappi jonnekin muualle? 
 
Danske Bankin Private Banker: 
Tämän pestin voisi sanoa kiinnostavan kaikista eniten. Se olisi selkeä askel eteenpäin 
urallani isompiin saappaisiin. Tässä hoidetaan Danske Bankin varakkaimpia asiakkaita, 
heidän talous- ja pankki asioitaan. Tämä vaatisi jo omaan osaamiseeni jatkuvaa 
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kehittymistä ja tason nostoa kokonaisvaltaisempaan asiakassuhteen hoitoon. Tavallaan 
tulisi olla myös tavoitettavissa aamusta iltaan. 
 
Oma urani tähän mennessä on muokannut minua vahvasti finanssimaailmaan ja olen 
ehkä siten myös alkanut oppia kiinnostumaan siitä enemmän ja enemmän ajan myötä. 
Olen aina ollut hyvin säästäväinen ja kiinnostunut rahasta, niin tämäkin asia muodostaa 













Opinnäytetyön tekemisen aikana olen saanut ajatuksiani selkeämmäksi sen suhteen, mi-
hin suuntaan haluan lähteä. Tämähän oli myös tavoitteeni tätä tehdessä. 
 
Opinnäytetyön kirjoittaminen sujui odotettua kevyemmin. Olin jollain tavalla miettinyt ai-
hetta vuonna 2019 ja jutellut eri aihealuista tuttujeni kanssa. Ajattelin, että sitten kun me-
nen takaisin kouluun 2020 niin alan miettiä asiaa. Ensimmäisellä tai toisella Tutkimustyön 
perusteet ja menetelmät- oppitunnilla kuitenkin asia kirkastui ja sen jälkeen aiheesta kir-
joittaminen on edennyt todella jouhevasti. Osittain myös sen takia, etten ole ollut töissä 
lainkaan tässä sivussa eikä kouluakaan ole juuri ollut, niin olen päässyt keskittymään täy-
sin opinnäytetyön kirjoittamiseen. Pysähtyminen kirjoittamaan on tehnyt tehtävänsä. 
 
Tavoitteena oli oman polkuni hahmottamisen kautta löytää uusia ajatuksia tulevaisuuden 
työpaikoiksi ja löytää kipinä myyntiä kohtaa. Se on mielestäni täyttynyt, sillä uuden suun-
nan löytämiseen ja työpaikan eteen tulee tehdä töitä ja olen siinä aktivoitunut.  
 
Tämän lisäksi olen oppinut lisää myyjän työstä tehdessäni teoria osuutta. 
 
6.1 Tulevaisuuden suunnitelman arviointi 
En arvannut aloittaessani opinnäytetyötä, että saisin näin helposti ajatuksiani eteenpäin 
urani suhteen. Lähinnä toivoin sitä. Tein kuvion hahmottaakseni paremmin tulevaisuuden 
tavoitteitani suunnitelmien pohjalta. 
 
 










•Löytää iso halu oppia uutta ja samalla kehittyä myyjänä
Kolmen 
vuoden sisällä
•Olla osastoni parhaita myyjiä
•Saada lisävastuuta toimenkuvaani
•Myyntiprosessin eri vaiheet hallussa
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Taulukko konkretisoi lähitulevaisuuden tavoitteeni urani suhteen. On mainittu, että tavoit-
teiden asettamiseksi on järkevää laittaa päivämäärä, koska se konkretisoi tavoitteen saa-
vuttamiseen yhä enemmän (Rusanen 2020) 
 
6.2 Kehittämis- ja jatkotutkimusehdotukset 
Luulenpa, ettei portfolio-osuuteen ole jatkotutkimuksiin aihetta muilla kuin minulla. Tosin, 
en itsekkään löydä tutkimukseen aihetta. Tulevaisuuden suunnitelmiin ehkä. Muutamia 
tutkimuskysymyksiä. 
 
Voisiko ala olla jokin toinen kuin finanssiala? Miksi jokin toinen olisi parempi? Ottivatko tu-
levaisuuden suunnitelmat onnistuakseen? Missä olen kolmen vuoden päästä? Kuinka 
usein DiSC-profiilia käytetään oikeasti työelämässä tai rekrytointi tilaisuuksissa? 
 
6.3 Opinnäytetyöprosessin ja oman oppimisen arviointi 
Olen ehtinyt kirjoittamaan opinnäytetyötä todella hyvin, koska lähes kaikki kurssit koulussa 
ovat tehty ja nyt samaa aikaa suoritettavat ei vieneet niin paljoa aikaani. Lisäksi opintova-
paalla en töitäkään pysty tekemään, ainakaan omaa työtä. En ole myöskään halunnut ot-
taa mitään keikkatyötä, sillä olen halunnut priorisoida aikani opinnäytetyön tekemiseen ja 
sen valmiiksi saattamiseen. Tämän johdosta opinnäytetyöni valmistui melko nopeasti, kun 
aihe oli päätetty. 
 
Teoria-osuuden tekeminen ja sen aiheet olivat jo entuudestaan tuttuja, jonka vuoksi kirjoit-
taminen ja muun muassa lähteiden löytäminen oli melko helppoa. Oikeastaan piti vain 
miettiä mitä haluaa missäkin kertoa ja kuinka paljon. Kuitenkin uskon, että koskaan ei voi 
oppia huonommaksi ja asioiden kertaaminen on aina hyvästä. Varsinkin nyt kun on istunut 
miettimään aihetta enemmän ja kirjoittanut omasta mielestään pääasioita myyntiproses-
siin liittyen ylös, on se ollut opettavaista. 
 
On sanottu, että ihmisen lempiaihe on kertoa itsestänsä. On se totta tai ei, niin kirjoittami-
nen itsestäni oli melko helppoa ja vaivatonta Portfolio-osuudessa. Huomasin, että tulosta 
syntyy ja opinnäytetyö valmistuu hirmuista vauhtia, jonka vuoksi motivaatio tekemiseen 
pysyi koko ajan läsnä. Toki, samalla myös hienoja muistoja kertyi mieleeni, joka entistä 





Opinnäytetyön tekeminen innosti minua uudelleen myyntiä kohtaan ja etsimään vaihtoeh-
toja työuralleni. Voisi sanoa, että itsetuntoni myös kehittyi. Kun innostuu jostakin todella, 
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